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费者购买决策延误 ,决策延误的负面影响越大 ,消费者信息搜寻的意愿也就越低 ;在购物信息
充斥的时代 ,信息搜寻的成本主要体现在消费者所耗费的时间价值 ;从表面上看 ,消费者搜寻
的购物信息越多 ,越有利于消费者作出正确的购买决策。 但实际上 ,由于消费者本身极其有限
的信息储存、加工和使用能力 ,过多的信息反而会影响到消费者最佳的品牌选择和购物决策信
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据美国小家电市场购买信息来源的一项调查报告 , 25%的消费者选择报纸广告 , 15%通过杂志
广告得知 , 14%从电视上见过广告产品 ,而 7%听到电台广播的产品广告。
商店信息来源。随着媒体广告的过度泛滥 ,越来越多的消费者转向商店信息来源。根据美
国市场耐用消费品购买行为的调查 , 47%的购买者在一家商店内选购 , 15%到过 2- 3家商店 ,

















源作出购买决策 ,不同来源的信息起到相互补充和相互增强的作用。二则 ,大众媒体信息来源 ,
不管是商业性还是非商业性 ,在消费者购买决策过程中起到告知和劝说作用 ,让消费者了解品
牌的存在及其特征。三则 ,对于购物活动而言 ,报纸、杂志等印刷媒体信息要比电视、广播等电






息搜寻的兴趣。例如 ,福特公司在推出新车型之前 ,一方面展开大规模的促销宣传活动 ,另一方
面又对新轿车严加保密 ,从而激起消费者的好奇心。 当新轿车投放市场之时 ,消费者往往争先
恐后到经销商陈列室一睹新车风采。









兴趣 ,拥有丰富的产品知识和使用经验 ,在相关群体中有较高的社会地位 ,积极参与社会事务 ,
并易于接受新事物。其次 ,利用意见领袖加速企业产品信息在目标消费者当中的传播。具体措
施有:一是加大对意见领袖直接促销的力度 ,以期通过意见领袖向其他消费者传播企业产品信
息。二是利用免费赠送或者借用等形式 ,促使意见领袖试用企业产品 ,从而带动其他消费者购
买。三是直接聘用意见领袖作为企业促销顾问 ,借此影响并推动其他消费者选购企业产品。
3.发挥大众媒体广告与口头传播信息的相互促进作用。 大众媒体广告和口头传播信息的
有机结合往往会产生相互补充和相互促进的综合效应。一方面 ,持续的媒体广告必然引发消费
者之间购物信息的口头传播 ;另一方面 ,消费者之间购物信息的口头传播则反过来增强媒体广
告的效力。有人曾对某种消费品市场进行调查 ,发现三家企业的市场份额相近 ,但其中一家企
业投入的广告费用仅分别为另外二家的三分之一。究其原因 ,一是该家企业成功地通过广告激
起消费者对企业产品的好奇心 ,促进消费者的信息搜寻活动 ;二是该家企业产品得到意见领袖
的高度认可 ,从而带动相应的口头信息传播和购买活动。
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